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ABSTRAK

Pada lembaga jasa penyedia keuangan baik bank maupun non bank, mempunyai nasabah yang loyal
adalah suatu tujuan yang penting. Penelitian ini bertujuan untuk meneliti pengaruh kepuasan dan word
of mouth terhadap loyalitas anggota deposito mudharabah pada BMT Ahmad Dahlan Cawas. Proses
penelitian ini mengunakan field research secara kuantitatif. Pengumpulan sampel dalam penelitian ini
dalam bentuk non-probability sampling dikombinasikan dengan purposive sampling. Banyak populasi
berjumlah 467 anggota deposito mudharabah BMT Ahmad Dahlan Cawas. Peneliti mengambil
sampel sebanyak 83 responden. Penelitian ini mengungkapkan bagaimana kepuasan dan word of
mouth mempengaruhi loyalitas deposan BMT Ahmad Dahlan Cawas. Hal ini menunjukkan bahwa
loyalitas anggota terhadap produk simpanan mudharabah di BMT Ahmad Dahlan Cawas dipengaruhi
oleh kepuasan dan word of mouth.

Kata Kunci : Kepuasan, Word of Mouth, Loyalitas, BMT Ahmad Dahlan.

ABSTRACT

In financial service institutions, both banks and non-banks, having loyal customers is an important
goal. This study aims to examine the effect of satisfaction and word of mouth on the loyalty of
mudharabah deposit members at BMT Ahmad Dahlan Cawas. This research process uses quantitative
field research. The sample collection in this study was in the form of non-probability sampling
combined with purposive sampling. The population was 467 members of BMT Ahmad Dahlan Cawas
mudharabah deposits. The researcher took a sample of 83 respondents. This study reveals how
satisfaction and word of mouth affect the loyalty of BMT Ahmad Dahlan Cawas depositors. This
shows that member loyalty to mudharabah deposit products at BMT Ahmad Dahlan Cawas is
influenced by satisfaction and word of mouth.

Keywords : Satisfaction, Word of Mouth, Loyalty, BMT Ahmad Dahlan.
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PENDAHULUAN

Pada abad ke-20, jumlah umat Islam
terus mengalami peningkatan (Hasyim &
Purnasari, 2021) yang berdampak pada
tumbuhnya berbagai Bank Umum Syariah
(BUS) dan Unit Usaha Syariah (UUS).
Berdasarkan data  Statistik  Perbankan
Syariah OJK Tahun 2024 terdapat sebanyak
13 Bank Umum Syariah (BUS), 426 Unit
Usaha Syariah (UUS), dan sebanyak 173
Bank Pembiayaan Rakyat Syariah (BPRS).

Meskipun bank-bank ini berkembang
pesat, jangkauan mereka masih terbatas
untuk masyarakat kelas menengah ke bawah.
Sebagai  solusi, didirikanlah  lembaga
penyimpanan dan pinjaman yang dikenal
dengan nama Baitul Maal Wattamwil (BMT)
(Arifin, 2023). BMT Organisasi keuangan
berbasis sistem keuangan mikro berdasarkan
konsep Syariah, memiliki dampak sosial
yang luar biasa (Siswanto & Hidayat, 2019).
Menurut Asih et al, (2021), BMT berfungsi
untuk mengumpulkan zakat, infag, dan
sedekah, yang kemudian didistribusikan
kepada yang berhak melalui pinjaman uang
dan modal tanpa melibatkan bagi hasil.

Saat ini, Baitul Maal Wattamwil
(BMT) memainkan peran strategis sebagai
lembaga ekonomi mikro yang signifikan
dalam mendukung perkembangan ekonomi
syariah di Indonesia (Harahap & Ghozali,
2020). Dengan demikian permintaan produk
halah sekarang ini juga mengalami
peningkatan yang signifikan pada industri
jasa maupun barang (Yoga, 2019). Meranti
& Yazid (2021) menambahkan bahwa BMT
menerapkan prinsip-prinsip Syariah yang
bebas dari riba, sesuai dengan ajaran Islam
dan sangat relevan untuk membantu
pembisnis mikro dan kecil yang ingin
beroperasi dalam kerangka ekonomi syariah.

Baitul Maal Wattamwil (BMT)
Ahmad Dahlan Cawas adalah lembaga
keuangan mikro yang mengedepankan
prinsip syariah, tanpa melibatkan unsur riba.
Lembaga ini menawarkan berbagai produk,

seperti pembiayaan musyarakah,
pembiayaan mudarababh, pembiayaan
murabahah, pembiayaan ijarah, serta
simpanan dalam bentuk deposito

mudharabah. BMT Ahmad Dahlan Cawas
menjadi salah satu alternatif bagi masyarakat
berpenghasilan rendah untuk menabung atau
menyimpan uang. Deposito mudharabah
termasuk salah satu produk pendanaan yang
ditawarkan oleh BMT Ahmad Dahlan
Cawas.

Berdasarkan dari pernyataan Sholihin
(2013) deposito mudharabah semacam
investasi yang disediakan dalam rupiah dan
mata uang asing, dengan catatan bahwa
penarikan baru bisa dilaksanakan sesuai
dengan kesepakatan shahibul maal dan
mudharib pada saat akad. Umumnya, durasi
penyimpanan dana deposito mudharabah
ditentukan berdasarkan periode bulanan,
yang dapat bervariasi antara satu bulan, tiga
bulan, sembilan bulan, hingga dua belas
bulan (Fauziah & Segaf, 2022).

Loyalitas pelanggan adalah tujuan
utama bagi bank dan lembaga keuangan non-
bank. Kotler et al, (2022) menjelaskan
bahwa kesetiaan yaitu suatu jaminan yang
pasti untuk menggunakan berbagai layanan
atau barang tertentu di masa depan. Loyalitas
ini dipengaruhi oleh sejumlah faktor. Kotler
& Keller (2016) menyiratkan bahwa tingkat
kesenangan para pembeli dan word of mouth
mampu mendorong rasa loyalitas.

Teeroovengadum (2022) juga
menyatakan bahwa kepuasan pelanggan
berperan besar dalam menciptakan loyalitas.
Omoregie et al, (2019) Menjelaskan
pelanggan yang merasa terpuaskan akan
cenderung lebih sering berbelanja ulang dan
lebih sering membeli produk atau jasa dari
pada pelanggan yang merasa tidak
terpuaskan. Dengan demikian, kepuasan ini
menjadi pendorong bagi nasabah untuk
memperpanjang layanan atau melakukan
pembelian lebih dari sekali, yang menjadikan
mereka sebagai pelanggan yang loyal.

Berdasarkan dari pernyataan
Manyanga et al, (2022) word of mouth
mempengaruhi loyalitas. Putri et al, (2023)
juga menekankan bahwa word of mouth
memainkan peran penting dalam strategi
pemasaran produk karena dapat
mempengaruhi orang lain dalam keputusan
mereka untuk membeli produk tersebut lagi.
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Susriyanti et al, (2020) mengungkapkan jika
word of mouth sangat berpengaruh terhadap
daya tarik pelanggan lebih dari insentif
lainnya.

Strategi pemasaran yang kurang
maksimal dan promosi yang tidak sebanding
dengan bank-bank konvensional atau syariah
menyebabkan  Baitul Maal Wattamwil
(BMT) kurang dikenal olen masyarakat luas.
Akibatnya, masyarakat cenderung memilih
untuk menempatkan dana mereka di bank-
bank besar yang sudah mapan.

Namun, fenomena ini berbeda di
BMT Ahmad Dahlan. BMT Ahmad Dahlan
ialah lembaga keuangan syariah non-bank
yang dikelola oleh Majelis Ekonomi
Pimpinan Cabang Muhammadiyah Cawas.
Meskipun umumnya BMT tidak begitu
menarik bagi calon nasabah, BMT Ahmad
Dahlan justru mengalami permintaan yang
tinggi untuk produk deposito
mudharabahnya. Banyak nasabah yang
tertarik dan bahkan melakukan perpanjangan
deposito lebih dari sekali, sehingga mereka
dapat digolongkan sebagai nasabah yang
loyal.

Oleh karena itu, fenomena ini
menjadi topik yang menarik untuk diteliti,
guna memahami alasan di balik loyalitas

anggota  terhadap produk  deposito
mudharabah di  BMT ini. Riset ini
mengembangkan investigasi sebelumnya

oleh Manyanga et al, (2022) dan Susriyanti
et al, (2020) dengan topik sama tetapi obyek
penelitian yang berbeda. Penelitian ini
mengidentifikasi nilai-nilai yang
berpengaruh terhadap loyalitas konsumen,
dan menganalisis seberapa besar kontribusi
faktor-faktor tersebut terhadap loyalitas
anggota deposito mudharabah BMT Ahmad
Dahlan Cawas.

TINJAUAN PUSTAKA

Loyalitas
Kotler et al, (2022) loyalitas
didefinisikan sebagai sebuah komitmen

tinggi untuk tetap melakukan pembelian atau
memakai barang atau penyedia jasa tertentu
di masa depan meskipun terdapat usaha
promosi yang dapat mengakibatkan
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perubahan preferensi konsumen. Sangaji &
Sopiah (2013) mengartikan loyalitas sebagai
perilaku yang tercermin dalam keputusan
melanjutkan untuk selalu membeli atau
memanfaatkan produk atau jasa dari
perusahaan pilihannya. Kotler & Keller
(2016) beberapa faktor yang mempengaruhi
loyalitas, yaitu:

a. Kepuasan (Satisfaction).

b. Pembelian Ulang (Repeat Purchase).
c. Word of Mouth / Buzz.

d. Evangelism.

e. Kepemilikan (Ownership).

Kotler & Keller (2016)
mengatakan bahwa terdapat tiga hal yang
menjadi indikasi utama loyalitas nasabah:

a. Repeat Purchase (Pembelian Ulang):
Seorang konsumen yang telah membeli
produk atau layanan lebih dari sekali.

Retention (Retensi): Konsumen tetap
setia meskipun ada pengaruh negatif,
seperti tawaran diskon dari pesaing.

Referral (Referensi): Konsumen
merekomendasikan  perusahaan atau
lembaga kepada orang lain.

Kepuasan

Kotler et al, (2022) mendefinisikan
kepuasan sebagai Jika pelanggan
memperbandingkan performa layanan atau
produk dengan standar yang mereka
harapkan, mereka akan merasa puas atau
tidak puas. Sangaji & Sopiah (2013)
menjelaskan bahwa kepuasan konsumen
terjadi ketika pengalaman mereka dengan
kualitas produk memenuhi atau melampaui
harapan mereka. Pengguna yang merasa
puas akan tertarik untuk membeli barang
atau jasa lagi. (Sangaji & Sopiah 2013).
(Kotler & Keller 2016) menjelaskan
indikator-indikator kepuasan nasabah
sebagai berikut:

a. Kesesuaian Harapan : Tingkat kesesuaian
antara  harapan  konsumen  dengan
pengalaman yang mereka dapatkan.
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b. Ketertarikan untuk berkunjung kembali :
Hasrat konsumen untuk kembali ke
perusahaan atau organisasi.

¢. Kemauan untuk merujuk : Kecenderungan
konsumen untuk menyarankan produk
atau layanan kepada orang lain.

Word of Mouth

Kotler dan Keller (2016) promosi
dari mulut ke mulut atau word of mouth
diakui sebagai metode pemasaran Yyang
efektif dan salah satu pembangkit penjualan
yang paling sukses, bersamaan dengan
kesadaran akan iklan. Menurut Fakhrudin et
al, (2021) promosi melalui word of mouth
merujuk pada transmisi penilaian atau
pandangan mengenai suatu produk, baik itu
secara individu maupun berkelompok
dengan tujuan untuk menyediakan layanan
yang bersifat privasi. Berdasarkan Lupiyoadi
(2013) terdapat tiga indikator dari word of
mouth:

a. Mendapatkan informasi

Ambisi dari pelanggan yang selalu
menceritakan atau memberitakan
karakteristik positif dari suatu produk atau
layanan yang digunakan oleh masyarakat
umum.

. Menumbuhkan motivasi

Kesediaan konsumen mengajak orang lain
untuk memakai produk/jasa yang telah
dipakainya.

Mendapatkan rekomendasi

Kesediaan seorang pelanggan
merekomendasikan kepada orang lain
yang membutuhkan informasi terkait
produk/jasa yang berkualitas.

METODE PENELITIAN
Studi ini memakai metode kuantitatif.

Hal ini berdasarkan pernyataan yang
disampaikan oleh Sugiyono (2019) metode
kuantitatif merupakan cara untuk

menghimpun data pada sampel atau populasi
spesifik melakukan pengujian terhadap suatu
pernyataan serta mengolah dan menyajikan
data secara kuantitatif atau statistik guna
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membuktikan  asumsi-asumsi  tersebut.
Dalam studi ini, variabel independennya
adalah nasabah (X1) dan lisan ke lisan (X2),
sedangkan variabel dependennya adalah
kesetiaan nasabah (Y). Populasi yang diteliti
adalah seluruh nasabah deposito di Baitul
Maal Wattamwil (BMT) Ahmad Dahlan
Cawas yang telah melakukan perpanjangan
deposito  setidaknya satu kali, yang
berjumlah 467 nasabah.

Metode pengumpulan data pada studi
ini adalah sampling non-probability yang
diperoleh melalui metode purposive. Metode
pengambilan sampel purposif menggunakan
acuan tertentu yang telah ditentukan oleh
peneliti  (Sugiyono, 2013). Rumus Slovin
digunakan untuk menentukan jumlah sampel
berdasarkan ukuran populasi.

N
" 1+ Ne?

Sesuai dengan perhitungan yang telah
dilakukan, jumlah sampel yang dikumpulkan
untuk penyelidikan sebanyak 82,36, yang
kemudian dibulatkan menjadi 83 responden.

n

Penelitian ini memanfaatkan
perangkat analisis dalam bentuk SPSS for
Windows versi 26.0 untuk pengolahan dan
pengujian data. digunakan untuk analisis
statistik, termasuk Uji Instrumen (Uji
Validitas dan Uji Reliabilitas), Uji Asumsi
Klasik (Uji Normalitas, Heteroskedastisitas,
Autokorelasi, dan Multikolinieritas), Uji
Regresi Linear Berganda, serta Uji Hipotesis
(Uji T). Studi ini memiliki tujuan untuk
melihat seberapa jauh pengaruh variabel
bebas Kepuasan Pelanggan (X1) dan lisan ke
lisan (X2) terhadap variabel terikat Loyalitas
Pelanggan (Y).

HASIL PENELITIAN DAN
PEMBAHASAN
Uji Validitas

Uji validitas adalah uji penetapan dan
ketepatan mengenai benar tidaknya suatu
instrumen. Jika r_hitung lebih besar dari
r_tabel dan signifikansi < 0,05, maka
variabel itu valid.
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Tabel 1. Hasil Uji Validitas

Variabel Indikator  r Hitung r Tabel Signifikan o Keterangan
Kepuasan X1.1 0.700 0.2159 0.000 0.05 Valid
X1.2 0.779 0.2159 0.000 0.05
X1.3 0.710 0.2159 0.000 0.05
X1.4 0.728 0.2159 0.000 0.05
X1.5 0.659 0.2159 0.000 0.05
X1.6 0.565 0.2159 0.000 0.05

Word of Mouth X2.1 0.723 0.2159 0.000 0.05 Valid
X2.2 0.738 0.2159 0.000 0.05
X2.3 0.773 0.2159 0.000 0.05
X2.4 0.747 0.2159 0.000 0.05
X2.5 0.705 0.2159 0.000 0.05
X2.6 0.721 0.2159 0.000 0.05
Loyalitas Y.l 0.692 0.2159 0.000 0.05 Valid
Y.2 0.860 0.2159 0.000 0.05
Y.3 0.872 0.2159 0.000 0.05
Y.4 0.807 0.2159 0.000 0.05
Y.5 0.696 0.2159 0.000 0.05
Y.6 0.669 0.2159 0.000 0.05

Sumber: Data Diolah (2025)

Dengan tingkat signifikansi 0,05 dianggap valid karena nilai r hitung lebih
pengujian dua arah dan N data sebesar 83  besar dari pada nilai r tabel.
serta nilai r tabel 0,2159 penelitian ini Uji Reliabilitas
menunjukkan validitas. Hasil perhitungan uji
validitas untuk variable kepuasan (X1), word Melakukan pengujian stabilitas dan
of mouth (X2) dan loyalitas (Y) konsistensi responden untuk menjawab
menunjukkan bahwa variabel tersebut  Kuesioner.

Tabel 2. Hasil Uji Reliabilitas

Variabel Cronbach’s Standar Keterangan
Alpha
Kepuasan (X1) 0.763 > 0.60-0.80 Reliabel
Word of Mouth (X2) 0.828 > 0.60-0.80 Reliabel
Loyalitas (X3) 0.862 > 0.60-0.80 Reliabel

Sumber: Data Diolah (2025)

Pernyataan hasil dari penelitian  Uji Normalitas
diatas, semua variabel independen kepuasan
(X1), lisan ke lisan (X3) dan variabel
dependen loyalitas (Y) dianggap dapat
diandalkan. Hasil tes menunjukkan hal ini
pada Cronbach’s Alpha > 0.60-0.80.

Tabel 3. Hasil Uji Normalitas

Berguna untuk mengukur penyebaran
informasi atau data yang didistribusikan
secara konvensional atau tidak.

One — Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Unstandardized Residual

N 83
Normal Parameters®® Mean .0000000

Std. Deviation 2.39008405
Most Extreme Differences Absolute 129

Positive .085

Negative -.129
Test Statistic .069
Asymp. Sig. (2-tailed) .002°¢
Exact Sig.(2-tailed) 114
Point Probability .000

Sumber: Sumber Data Diolah (2025)
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Pada uji  normalitas  dengan
menggunakan exact sig diatas menunjukan
bahwa tingkat signifikansinya 0,114 > 0,05
sehingga dapat ditarik kesimpulan bahwa
analisis berdistribusi normal.

Uji Multikolinearitas

Digunakan guna mengetahui apakah
dalam bentuk regresi ada interkorelasi atau
kolinearitas antara variabel bebas atau tidak.

Tabel 4. Hasil Uji Multikolinearitas

Coefficients?

Keterangan

Model Collinearity Statistic
Tolerance VIF
1  (Constant)
X1 .489 2.044 Tidak Terjadi Multikolinearitas
X2 .489 2.044 Tidak Terjadi Multikolinearitas

a. Dependent Variable: Y

Sumber: Sumber Data Diolah (2025)

Hasil penelitian menunjukkan bahwa
tidak ada multikolinearitas antara variabel
independen dengan model statistik, variabel
kepuasan (X1) memiliki nilai VIF 2,044 dan
variabel word of mouth (X2) memiliki nilai
VIF 2,044.

Uji Heteroskedastisitas

Dipakai untuk menentukan ada atau
tidaknya persamaan varian dari residual.

Tabel 5. Hasil Uji Heteroskedastisitas

Coefficients®

Model Unstandardized Coefficients Standardized t Sig.
Coefficients
B Std. Error Beta
1 (Constant) 5.398 1.809 2.985 .004
X1 -.034 .096 -.056 -.360 .720
X2 -.104 .079 -.203 -1.313 193

a. Dependent Variable: Abs_res

Sumber: Sumber Data Diolah (2025)

Hasil uji glejser menunjukkan bahwa
model persamaan regresi tidak menunjukkan
masalah heteroskedastisitas karena variabel
independen kepuasan (X1) memiliki nilai
signifikansi 0,720 dan variabel independen

masing-masing variabel tersebut di atas
0,05.

Analisis Regresi Linear Berganda

untuk

Digunakan mengetahui

word of mouth (X2) memiliki nilai  seberapa besar pengaruh variabel independen
signifikansi  0,193. Nilai signifikansi secara simultan dan parsial terhadap variabel
dependen.
Tabel 6. Hasil Uji Regresi Linear Berganda
Model Unstandardized Coefficients Standardized t Sig.
Coefficients
B Std. Error Beta
1  (Constant) 5.754 2.812 2.046 .044
X1 .390 149 317 2628 .010
X2 .397 123 390 3.226 .002

a. Dependent Variable: Y

Sumber: Sumber Data Diolah (2025)

Berdasarkan nilai koefisien yang
dihasilkan dari uji regresi diatas, dapat
dilihat persamaan model regresi sebagai
berikut :

Y=15,754 + 0,390X1 + 0,397X2

Interpretasi model persamaan regresi
tersebut adalah sebagai berikut:
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a. Pilihan untuk memilih memperpanjang c¢. Nilai koefisien word of mouth (X2),
deposito mudharabah adalah 5,754 yang sehingga apabila terdapat peningkatan
ditunjukan dengan konstanta 5.754. jumlah X2 sejumlah 1 satuan

menyebabkan terjadinya peningkatan Y

sebesar 0,309 dengan asumsi variabel

independen lain tetap.

b. Nilai koefisien kepuasan sebesar 0,390,
sehingga apabila terdapat peningkatan
jumlah X1 sebesar 1 satuan akan
menyebabkan kenaikan Y sebesar 0,309  Uji Parsial (Uji t)

dengan asumsi variabel independen lain Dilakukan pengujian apakah terdapat

tetap. pengaruh antara variabel bebas dan variabel
terikat.
Tabel 7. Hasil Uji t
Model Unstandardized Coefficients Standardized t Sig.
Coefficients
B Std. Error Beta
1  (Constant) 5.754 2.812 2.046 .044
X1 .390 149 317 2.628 .010
X2 397 123 390  3.226 .002

a. Dependent Variable: Y
Sumber: Sumber Data Diolah (2025)

Melalui hasil uji t yang telah sebesar 0,002 lebih kecil dari 0,05. Dengan

dilakukan, bahwa variabel kepuasan (X1) demikian dapat disimpulkan berpengaruh
mempunyai nilai hasil uji statistik parsial  positif signifikan. Dari hasil uji t diketahui
sebesar 2,046 lebih besar dari t tabel 1,98932  bahwa hipotesis diterima.
dan nilai signifikan 0,010 lebih kecil dari . .
0,05. Dan pada variabel word of mouth (X2) Uji Simultan (Uji 1)
terdapat pada hasil uji statistik secara parsial Dipakai untuk menentukan apakah
memiliki hasil t hitung sebesar 3,226 lebih ~ada atau tidak pengaruh simultan dari
besar dari t tabel 1,98932 dan nilai signifikan  variabel bebas terhadap variabel terikat.

Tabel 8. Hasil Uji f

ANOVA?
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig.
1  Regression 353.322 2 176.161 30.086 .000°
Residual 468.425 80 5.855
Total 820.747 82

a. Dependent Variable: Y
Sumber: Sumber Data Diolah (2025)

Berdasarkan hasil uji f diatas, word of mouth (X2) terhadap variabel
menunjukan hasil uji hipotesis secara loyalitas (Y).
simultan atau bersama-sama menyatakan f
hitung 30,086 > f tabel 3,11 dan nilai
signifikansinya 0,000 < 0,05. Sehingga Digunakan untuk mengukur seberapa
dapat disimpulkan bahwa Ha diterima dan  jauh kemampuan model dalam menerangkan
Ho ditolak dan terdapat pengaruh yang Variase variabel dependen.
signifikan antara variabel kepuasan (X1) dan

Uji Koefisien Determinasi (R?)
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Tabel 9. Hasil Uji Koefisien Determinasi

Model Summary®

Model R R Square

Adjusted R Square

Std. Error of the Estimate

1 655° 429

415 2.420

a. Predictors: (Constant), Kepuasan, Word of Mouth
b. Dependent Variable: Y

Sumber: Sumber Data Diolah (2025)

Dari pengujian diatas,
angka nilai koefisien penentuan
sebanyak 0,429 di angka 42%. Nilai
koefisien  determinasi  tersebut  dapat
menjelaskan dari variabel kepuasan (X1)
dan word of mouth (X2) dapat menjelaskan
variabel loyalitas (Y) sebesar 42% dan
sisanya 58% akan dijabarkan oleh variabel
lain.

didapatkan
(R2)

Pengaruh Kepuasan Terhadap Loyalitas
Anggota Deposito Mudharabah

Hasil pengolahan data
memperlihatkan hasil penelitian, variabel
kepuasan (X1) secara signifikan berpengaruh
terhadap loyalitas (). Dibuktikan dari uji
parsial yang menyebutkan jika variabel
kepuasan (X1) menunjukkan hasil t hasil
2.046 lebih besar daripada t tabel 1.98932,
dan angka yang signifikan sebesar 0.010
lebih kecil dari pada 0.05. Indikator dari
kepuasan menjadi pengaruh anggota dalam
melakukan perpanjangan deposito
mudharabah. Hasil penelitian ini
menunjukan hasil bahwa hipotesis yang
dapat diajukan selaras dengan penelitian
terdahulu (Teeroovengadum, 2022),
(Khokhar et al, 2019) dan (Sucihati &
Suhartini, 2022) yang menyatakan kepuasan
mempengaruhi loyalitas. Sehingga dapat
disimpulkan bahwa semakin puas seorang
anggota dalam melakukan perpanjangan
secara terus menerus pada deposito
mudharabah, maka hal tersebut menjadi
faktor pendorong seorang nasabah loyal pada
produk deposito yang ada pada BMT Ahmad
Dahlan.

Pengaruh Word of Mouth Terhadap
Loyalitas Anggota Deposito Mudharabah

Hasil dari pengujian data yang
diambil, diperoleh hasil variabel word of
mouth (X2) terbukti berpengaruh positif

signifikan pada loyalitas nasabah (). Hal ini
dibuktikan dengan uji parsial yang dilakukan
dan menunjukkan hasil t hitung 3,226 > t
tabel 1,98932 dan nilai signifikan 0,002 <
0,05. Dari hasil penelitian yang dilakukan,
disimpulkan ~ bahwa  hipotesis  yang
dikemukakan diterima dan sama dengan
penelitian terdahulu (Susriyanti et al, 2020),
dan (Manyanga et al, 2022) yang memberi
pernyataan  bahwa word of mouth itu
mempengaruhi loyalitas. Sehingga dapat
disimpulkan dengan adanya word of mouth
dalam melakukan perpanjangan deposito
mudharabah, hal ini menjadi satu dari
beberapa faktor yang menyebabkan anggota
loyal pada BMT Ahmad Dahlan Cawas.

KESIMPULAN

Berdasarkan hasil pengujian, dapat
disimpulkan  bahwa secara  simultan,
kepuasan (X1) dan word of mouth (X2)
memiliki pengaruh positif yang signifikan
terhadap loyalitas anggota. Sementara itu,
hasil uji parsial menunjukkan bahwa variabel
kepuasan  (X1)  berkontribusi  secara
signifikan terhadap loyalitas, begitu pula
dengan variabel word of mouth (X2), yang
juga memiliki dampak positif signifikan
terhadap loyalitas. Oleh karena itu, dapat
disimpulkan bahwa kepuasan dan word of
mouth menjadi salah satu elemen utama
dalam meningkatkan loyalitas anggota
terhadap produk deposito mudharabah di
BMT Ahmad Dahlan Cawas, serta
mendorong mereka untuk terus melakukan
perpanjangan deposito secara berkelanjutan.
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